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LAMPIRAN-LAMPIRAN 

A. HASIL WAWANCARA 

1. Apakah di Bank Syariah Mandiri menerapkan syariah marketing dalam 

memasarkan produk? 

 Ya, pasti karena kita bank syariah jadi harus menerapkan prinsip-

prinsip marketing sesuai dengan syariah, entah itu dari SDM, cara kerja 

atau strategi cara kita memasarkan produk, hingga dari segi kita membuat 

sebuah produk tersebut sebelu dijual ke nasabah atau masyarakat luas.  

2. Strategi pemasaran seperti apa yang digunakan oleh Bank Syariah 

Mandiri Kantor Cabang Jemur Handayani Surabaya?(tentu strategi ini 

tidak lepas dari syariah marketing). 

 Strategi pemasaran, yang pasti kan kita punya produk, nah lalu 

produk tersebut kita pasarkan dengan berbagai cara sih, diantaranya yaitu 

strategi pemasaran yang kita lakukan dengan cara pendekatan pada 

nasabah melalui kegiatan langsung atau yang sering kita sebut door to 

door, lalu kita mengadakan kegiatan pameran2 yang dilaksanakan oleh 

sebuah perusahaan atau instansi2 terkait untuk memasarkan produk kita, 

lalu kalau ada event-event seperti ulang tahun atau milad kota Surabaya 

atau milad perusahaan atau intansi-intansi yang ada dikota Surabaya ini. 

3. Bagaimana strategi BSM dalam menyikapi Perubahan pasar, dalam hal 

teknologi serta dalam hal perubahan ekonomi yang naik turun ? 

 Pasar sedang mengalami fluktuatif 
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 Untuk saat ini kita kan sedang mengalami kondisi pasar yang naik 

turun kita menggunakan strategi; yang pertama di bagian pendanaan 

kita lebih ke perusahaan atau instansi pemerintahan ke pegawainya, 

biasanya mereka gak pengaruh kan dengan adanya kondisi ekonomi 

yang naik turun. Nah kita lebih fokus kesitu karena yang namanya 

pegawai kan pasti punya gaji,nah kita juga pengen seperti mereka 

yang bisa stabil seperti itu, nah setelah itu kami menawari mereka 

pembiayaan entah itu konsumtif atupun yang produktif, nah setelah 

mereka mendapatkan pembiayaan dari kami dengan otomatisnya 

mereka kan akan mengangsur beda kalau kita membiayai untuk 

usaha yang kadang mengalami naik turun yang mereka pasti juga 

akan terpengaruh oleh kondisi tsb. Termasuk mereka juga akan 

susah dalam membayar angsuran tersebut. 

 Lalu dalam mengatasi Nilai rupiah yang anjlok, Indeks saham yang 

naik turun? 

 Perubahan teknologi yang semakin canggih kita akan sedemikian 

mungkin untuk beradaptasi dengan perkembangan tersebut. Seperti 

net banking, e banking kita upgrade ke versi yang terbaru. 

4. Bagaimana strategi BSM dalam menyikapi persaingan usaha pada bank 

syariah yang lain ? 

 Persaingan sehat dalam memasarkan produk dan menjaga loyalitas 

nasabah? 
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 Gini BSM itu kan bank syariah terbesar diindonesia kan, bsm kan 

juga sudah punya nama jadi saat kita melakukan promosi masyarakat 

luas itu sudah tau akan kualitas kita. Selain itu kita juga menjaga 

loyalitas nasabah dengan layanan-layanan kita, dan dari segi 

teknologi pun kita tidak kalah dengan bank konvensional, Jadi 

semua produk bisa kita fasilitasi. Maunya nasabah apa jadi bisa kita 

akomodasi. Serta kita juga akan memberikan reward semacam 

hadiah bagi nasabah yang menanmkan modal besarnya pada kita dan 

kita selalu memberikan layanan yang terbaik. 

5. Bagaimana strategi BSM dalam memenuhi kebutuhan Nasabah yang 

kebutuhannya beebeda-beda ? 

 Cara mempertahankan nasabah? 

 Yang pasti kalau masalah strategi dalam memenuhi kebutuhan 

nasabah kan pasti macam-macam, di BSM pun kita juga mempunyai 

produk yang bermacam-macam. Seperti nasabah yang memiliki 

kebutuhan konsumtif seperti beli mobil, KPR, ataupun yang lainnya. 

Atau mereka yang ingin mengembangkan usaha atau bagi 

perusahaan yang dibidang kontraktor biasanya ada kontrak dengan 

instansi nah itu yang menggaransi kita.  

 Adakah semacam pembinaan atau semacamnya? 

 Kalau pembinaan tetap kita lakukan jadi misalkan kita rutin 

mengunjungi nasabah. 

 Adakah reward bagi nasabah? 
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 Kalau masalah reward bagi nasabah kita berikan program-program 

khusus misalkan untuk hadiah. Ada juga nasabah yang kita bei 

aspresiasi berupa umroh serta ada logam mulia. Program tersebut 

juga juga diadakan saat miladnya BSM dan saat nasabah yang 

melakukan pembiayaan KPR nah disitu nasabah juga mendapatkan 

kesempatan untuk mendapatkan hadiah tersebut. Lalu ada nasabah 

pensiunan kita beri program kita kasih produk sembako.  

6. Bagaimana kebijakan perusahaan dalam menyikapi persaingan usaha 

yang sangat ketat ? 

 Apa kebijakan yang dikeluarkan perusahaan untuk menjaga loyalitas 

nasabah? 

 Salah satunya tadi ya kita adakan kunjungan, kita telepon, lalu kita 

kasih hadiah juga misalkan ada nasabah yang menanamkan modal 

besar, lalu seperti nasbah yang mengadakan kegiatan-kegiatan terntu 

nah itu juga kami support. Lalu ada yang nasabah yang ulang tahun 

kita kirimkan kue kepada nasabah tersebut.   

7. Bagaimana strategi BSM dalam mengelompokkan pangsa pasar yang 

menguntungkan tapi tanpa adanya penipuan serta hal yang dilarang 

lainnya ? 

 Memisahkan segmen2 pasar yang ada? 

 Ya kita pisahkan pengelompokan pangsa pasar sesuai dengan 

kebutuhan nasabah. 
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 Dari segi selera atau kebutuhan, dari segi umur serta pendapatan, 

dari segi gaya hidup atau strata sosial masyarakat? 

 Dikita kan ada nasabah perseorangan dan ada juga yang instansi, 

kalau diinstansi disitu kan karyawannya banyak kita akan 

menawarkan produk yang sifatnya konsumtif seperti membeli KPR, 

terus alat elektronik, dsb. 

 Segmennya kan yang pertama komersial yaitu pada perusahaan-

perusahaan besar. Lalu ada bisnis bangking itu untuk investasi dan 

usaha. Lalu cosumer ada pembiayaan yang bersifat konsumtif. Lalu 

ada mikro. 

8. Bagaimana strategi BSM dalam menentukan target yang akan dibidik ? 

 Apakah ada target tersendiri dari perusahaan untuk setiap karyawan? 

 Semua segmen merupakan ladang bagi pertumbuhan perusahaan 

maka dari itu kita tidak mengsia-siakan kesempatan itu tanpa 

memandang dari status sosial atau pun dr segi yang lain. 

9. Marketing mix masalah produk, tempat, menentukan harga, serta strategi 

promosi ? 

 Adakah kelebihan dari sebuah produk yang dikeluarkan oleh BSM? 

 Kelebihan produk kita menetapkan margin lebih ringan, kita 

berikan asperesiasi hadiah 

 Apakah ada kesesuaian antara penetapan harga dengan permintaan 

serta penawaran? 
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 Kita melihat dari pesaing kita atau bank-bank lain misalkan di bank 

lain menetapkan harga sekian nah kita nanti akan mengajukan harga 

yang sama atau kalau bisa lebih rendah dari bank lain kepada pusat. 

Misalkan ya potensi di pasar kan memang lagi banyak yang berminat 

pasti mereka akan kasih harga yang spesial. 

 Strategi promosi apa yang digunakan oleh BSM? 

 Kita promosi lewat iklan atau media promosi entah itu bersifat 

elektronik ataupun non elektronik. Lalu kita bisa lewat brosur- 

brosur yang sudah ditetapkan oleh pusat. Kalau di cabang tersendiri 

kita biasanya banyak pendekatan lewat peronal atau dari instansi ke 

intansi lain.  

10. Bagaimana strategi BSM dalam  membangun nama baik dikalangan 

nasabah serta masyarakat luas ? 

 Apakah BSM melakukan kerjasama atau sponshorship dengan 

perusahhan yang lain atau dalam event2 tertentu, progam sosial? 

 Yang pertama yaitu  memberikan pelayanan yang terbaik bagi 

nasabah serta memberikan produk sesuai dengan kebutuhan nasabah. 

Dan setiap tahun ada bantuan CSR berupa renovasi madrasah, 

renovasi saluran air, rumah sakit, renovasi masjid, lalu ada juga 

memberikan hewan kurban ke masyarakat sekitar. 

11. Bagaimana strategi penjualan produk ataupun jasa pada BSM pada 

nasabah ? 
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 Apakah setiap karyawan bsm dibekali kemampuan bernegosiasi 

dengan nasabah lau gimana strategi yang digunakan? 

 Ya harus itu karena Kemampuan dalam bernegosiasi di sini adalah 

kemampuan seorang pemasar atau marketer dalam membuat suatu 

kesepakatan dengan calon nasabah, hal ini berkaitan dengan cara 

menawarkan suatu produk kepada nasabah 
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